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BAB IV  
PENUTUP 
 
4.1 Kesimpulan 
 Dalam melakukan prospecting pada vendor properti, telemarketing adalah 
alat yang paling penting. Seringkali telemarketing dianggap sepele, dianggap 
hanya sekedar m enelepon orang saja, padahal tugas seorang telemarketer 
sangatlah berperan besar bagi perusa haan yang ingin mendapatkan prospek. 
Untuk itu strateg i telemarketing sangat perlu dipelajari seperti hal-hal yang harus 
diperhatikan sebelum  m elakukan telemarketing, dan juga prosedur dalam  
melakukan telemarketing. 
 Efektivitas telemarketing ini juga sangat bergantung p ada pem ilihan 
telemarketer. Selain itu  telemarketing juga dipengaruhi ol eh pelatihan seperti 
bagaimana menjadi seorang telemarketer yang baik. Karena nya, sebelum terjun, 
telemarketer harus m endapatkan pelatihan dengan naskah terlebih dahulu hingga 
bisa berim provisasi dengan baik. P T. Cahaya Global Vision adalah salah satu 
perusahaan yang bergerak dalam  bida ng properti yang m engunggulkan strategi 
telemarketingnya. Sudah terbukti dengan adanya script telemarketing yang telah 
dibuat tersebut berhasil m embuat agent CGV Property mendapatkan perhatian 
calon vendor untuk bertemu dengan agent.  
 Sebenarnya kunci paling pokok dari telemarketing adalah den gan 
melakukannya sesering mungkin agar menjadi terbiasa.  Dari 100 orang yang di 
telepon mungkin hanya ada 20 orang saja yang berhasil di ajak bertem u dan itu 
adalah hal yang sangat wajar. Maka da ri itu, sebisa m ungkin calon konsum en 
harus disikapi dengan baik sehingga penol akan-penolakan tersebu t ju stru bis a 
menjadi peluang yang besar bagi seorang telemarketer. Untuk itulah perlu 
disampaikan bahwa sejatinya seorang telemarketer ada lah o rang yang m emiliki 
pengetahuan dan keterampilan berkom unikasi yang baik. Hal ini dim aksudkan 
agar telemarketer nantinya bisa m enjawab se mua pertanyaan calon konsum en 
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dengan baik dan juga untuk m eyakinkan calon konsum en, sehingga yang se mula 
menolak malah m enjadi tert arik atas produk yang dita warkan. Dengan begitu 
tidak ada penolakan yang berarti bagi seorang telemarketer karena sem uanya 
dapat diatasi dengan baik. 
 
4.2 Saran 
 Saran penulis untuk PT. Cahaya Global Vision terkait dengan laporan 
praktik kerja lapangan dalam  m elakukan kegiatan telemarketing untuk 
prospecting vendor properti adalah:  
1. PT. Ca haya Global Vision perlu m enyediakan ruangan khusus untuk 
melakukan telemarketing agar tidak bercampur dengan staf lainnya guna  
menciptakan suasana yang tenang dan lebih berfokus pada kegiatan telemarketing. 
2. PT. Cahaya Global Vision perlu lebih m enggencarkan promosinya agar lebih 
banyak telemarketing yang m asuk dari pelanggan ( inbound telemarketing) untuk 
mempermudah dalam hal memprospek. 
 
 
 
  
ADLN - PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA
TUGAS AKHIR STRATEGI PROPECTING VENDOR ... DANIA LUTHFA
